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ABSTRAKSI 

Penelitian di PT Semen Gresik ini dilatarbelakangi oleh ketidakmampuan 
pihak manajemen dalam memenuhi target penjualan semen tahun 2002 dimana 
realisasi penjualan semen dibawah anggaran sebesar 151.461 ton semen demikian 
juga dengan adanya peningkatan penjualan dan perhatian yang berlebihan 
terhadap wilayah pemasaran Jawa Barat membuat wilayah pemasaran Jawa Timur 
mulai digerogoti oleh PT Indocement Tunggal Prakarsa dengan produknya Semen 
Tiga Roda. Dan kenyataan terse but membuat peneliti tertarik untuk meneliti apa 
yang menyebabkan hal tersebut terjadi padahal PT semen Gresik telah 
menerapkan intelijen bisnis dim ana area manajer memperoleh informasi tentang 
pelanggan dan pesaing serta melaporkannya kepada kepala bagian penjualan 
sedangkan analisanya ditangani oleh dinus perencanaan dan evaluasi pemasaran. 
Skripsi ini menggunakan metodologi penelitian studi kasus menurut 
Robert K. Yin. Teknik anal isis data mendasarkan desain studi kasus pada 
proposisi teoritis. Untuk analisa menggunakan bentuk analisa penjodohan pola 
menurut Robert K. Yin. 
Setelah data penelitian dianalisa menggunalcan teknik analisa penjodohan 
pola maka didapat hasil bahwa persaingan diantara perusahaan semen merupakan 
ancaman dan peluang bagi PT Semen Gresik untuk meningkatkan kinerjanya, PT 
Semen Gresik telah menerapkan strategi diferensiasi yang mengutamakan kualitas 
dan merk dagangnya merupakan modal untuk memasarkan produknya. Kondisi 
untuk membangun sistem informasi intelijen bisnis kurang mendukung. Telah 
terpenuhinya kebutuhan informasi untuk input keunggulan bersaing. Proses 
intelijen bisnis yang dilaksanakan oleh area manajer kurang berhasil dilaksanakan 
yang ditunjukkan dengan ketidakmampuan manajemen dalam memenuhi target 
penjualan semen tahun 2002 dan pangsa pasar terbesar Semen Gresik di Jawa 
Timur mulai digerogoti oleh Semen Tiga Roda. Sedangkan proses penyaringan 
data dari area manajer yang dilakukan oleh dinas perencanaan dan evaluasi 
pemasaran telah terlaksana dengan baik. Dari kondisi tersebut maka diberikan 
usulan penerapan sistem informasi intelijen bisnis menurut Benyamin dan Tamar 
Gilad dan rancangan laporan area manajer sedangkan usulan tersebut belum diuji 
pada perusahaan yang bersangkutan. Demikian juga dengan penggUnaan strategi 
diferensiasi maka perIu diperhatikan kebijakan pemasarannya agar produk: lebih 
tepat waktu sampai ke konsumen, produk selalu ada dipasaran. memperhatikan 
kualitas semen dan harga kompetitif terhadap produk pesaing. perIu adanya 
peningkatan efektivitas saluran pemasaran. 
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